Current State of Category Management and Direction of Problem Solution by 渡邉 克芳




Current State of Category Management
and Direction of Problem Solution

























































専修ビジネス ・レビ‘ユー(2006) Vol.l No.l 
フォワードパイはメーカーの特売時に数ヶ月分の 実行する上での業務改革であり， 現状を打破する


















益に貢献しようという概念である ECR( effici ent 
consumer r espons e) が1990 年 代前半 にFMI
(Fo od Marketing I nstitute) において提唱され，
従来の業務を根底から見直す業務改革の具体的コ
ンセプトとして， 商品の鮮度維持， 在庫削減， 品
切れ防止とコストダウンを目的 と し た ロ ジ ス
ティック スの業務改革(サプライ ・ チェーン ・ マ
ネジメント)と， I売上と利益Jを両立させるた
めのマーチャンダイジングの業務改革(カテゴ
リー ・ マネジメント) が位置づけられた。
8 0年から90年代のアメリカにおける産業復興
のキーとして， ①リストラク チャリング， ②ダウ













し， ECR委員会(E百ici ent Consumer Respons e 
Commite es) 及び ノースウエスタン大学のセン
ター ・ フォー ・ リテール ・ マネジメント(North­
w estern Un i. Center for Retail Management) は
以下のように定義しているO






・ カテゴリー ・ マネジメントの目標や競争環境，
消費者行動に基づいて， 価格， マーチャンダ











あると規定しているO また， カテゴリー ・ マネジ
メントは小売業が主導するプロセスではあるが
メーカーの全面的な関与を必要としているD つま
り， 消費者の真の需要や， 競争環境， 商品ミック







カテゴリー ・ マネジメントが小売業， メーカー
双方にもたらす意味は下記の通りである(Cate­






























で， 数十から数百にも及び， 例えば， ドラッグで
は 100 � 1 50 ， スーパ ーマーケットで200�2 50 ， ハ
















1 . 成 果目標として何を設定するか。





出所: Category Management Inc. (2001) 
ビジネス ・ プロセス
2. 小売価格の源泉の確認
(立地， サービス， 品質， 価格)
21 
2. 全組織に徹底できる体制




















































































特徴 ? ?? ?




卜枚数が多い(敬 百枚) 剪令  















































力 I 佝9R･価格競争と上 ｲ    
･1店1帳合制 ｨ揵HHｼh-h,ﾂ  
(市場管理力 の強化) 亊iuﾙR    































































タ) ， 販売情報(当社販売庖別販売データ， POS 
データ， ID付 POSデータ) ， 庖頭情報(販売庖




iLISASJ (Li on Stor e Activation System) とH手称
し運営しているO 今まで， 各業態も含め数十社と
の取組 経験を踏ま え， 今 後， 総合的 な カ テ ゴ









でまず最初にぶつかる課題が， カテゴリー ・ マネ
ジメントの原則である販売庖， 卸， メーカーと
いった企業同士がコラボレーション(共創取組 )
し， カテゴリー， 売場， 庖舗でのコストダウンを
はかり， 消費者(顧客) に対し利益還元をはかる
という理念理解が， トップからカテゴリーマネ






























るO 例えば， 都道府県以下のエリア別， 年齢別，
性別といった細かい単位でのカテゴリー別消費 者





































































軽■■■■ 剴~ +I+ 劔 ??? ? 















情報 種類 内容 活用視点
POS (販 セル フ形式の販売庖で 販売分析， 物流分析
売時点情 導入され， 販売数量，と いった幅広い分野
報 ) 金額時間等のデータを で分析手法が確立さ
収集 れ広範囲で活用。
10 付 POS ストアカードを顧客 に 詳細な消費者行動分
( FSp . 消 購買時点、で提示させ商 析が 可 能と なり ，
費 者 行 動 品名， 売価， 数量， 金 FSP. 新しい販 売
データ) 額， を記録することに 方法 ， 市 場管理と
より ， 顧客別に商品のいった分野での活用
購買履歴， 特定期間 の だけでなく， 商品評
購買金額等を把握する 価， 消費者ニ ズー の
が可能。 明確化等商品育成，
開発分野で活用。

















ここで， POSデータと ID付 POSデータのも
つ特徴 を比較してみよう(図表7 ) 0 POSデータ
(販売時点情報) は， レジ通過時点で商品の商品
名， 数量， 価格， 購買時間等のデータがレジを通
じて収集され販売分析， 物流分析といった幅広い









ID付 POSデ ー タ に よ り 5W1 H (誰が， いつ，
どの庖で， 何を， いくらで = who， when， wher e， 












・ 実 験 庖:ドラッグチェーン48 庖舗。
-実験 期間:1ヶ月O
・対 象 品:ライオン柔軟剤(改良新発売) …従
来品より香りの機能を強化。
-方 法:優良顧客(ストアデシル1) より送
付 対 象 者 10 ， 000 人， 非送付 者



































ライオン柔軟剤 縒R146.0% #B絣R228.3%      
A社 2縒R125.2% 涛R76.6%       





















デシル区分 ﾉB買上金額合計 僣88ｾｧ｢構成比累計 偖Cﾉ9b1回当り 偖I9h.最終来店後           
構成比 剩ワ繼煌z 僣88ｾｧ｢来店回数 佝)B       
1(10%) SRﾃc32,510,002,309 2緜bR33.66% 3,167 5.18           
2 SRﾃc321,358.566,602 ゅ#"R51.87% cr2,328 縒6.76         
3 SR緜B984.296,066 2R65.07% #2,016 綯7.93             
4 SR縱751.680,141 ３75.15% 涛"1,798 絣8.9           
5 SR緜582,116,251 途繝R82.96% 都"1,611 紕9.84         
6 SRﾃS449,651.593 澱2R88.99% 鉄R1,426 紕10.74         
7 SRﾃcr339,666,998 釘經RR93.54% 鼎"1,238 ll.62         
8 SRﾃc#2245,536,542 坦96.84% 1,037 12.47            
9 SRﾃc160,572,135 RR98.99% 790 13.31             
10 SRﾃSr75,406,739 R100.00% 湯441 14.04            
合計.平均 ﾃSSbﾃ#r7,457,495,376 R 涛"1,940 R10.08              
見込み客 畔ｴﾘ*(.霾ｹ(ﾍｨｷ儲義弟尊.      
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